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INTRODUCCIÓN

La Fundación Internacional María Luisa de Moreno, a través de su Proyecto
“Despertar Emprendedor”, capacita a las personas la población más vulnerable social y
económicamente del país que por sus condiciones de vida no cuentan con los recursos
necesarios para llevar una vida familiar digna. Desde el año 2000 la Fundación María
Luisa de Moreno se ha venido fortaleciendo a través de convenios con entidades y
personas que le permitan fortalecer sus proyectos.

El Proyecto Educativo Lasallista (PEUL y el Enfoque Formativo Lasallista (EFL)
brindan a sus estudiantes, y futuros profesionales, la oportunidad de desarrollar
proyectos sociales a través de los cuales puedan poner al servicio de la comunidad,
que lo requiera, sus valores humanos y sus conocimientos adquiridos durante sus
procesos formativos.

El objetivo de la Fundación es capacitar a personas de diferentes localidades en
el área de emprendimiento; esto con el fin que ellas puedan, a partir de su idea de
negocio, conformar el suyo. Una vez las personas se capacitan salen a enfrentar la
realidad de poner en funcionamiento su negocio. No osbtante, la Fundación carece de
información del asistente a la capacitación y de su desempeño después de la
capacitación; hecho que , impide que conozca datos reales de la efectividad de la
ayuda brindada..

Por lo anterior, es importante para la Fundación conocer aspectos relacionados
con la evolución de sus beneficiados para apoyarlos, ya sea que hayan conformado
negocio o no o para orientarlos en cómo conseguir ayuda financiera para poderlo
mejorar o iniciar. Por otro lado, porque con esa información, de primera mano, ella
puede mejorar los procesos e iniciar otros complementarios. Esto son los motivos por
los cuales se considera necesario saber qué ha pasado con las personas que se han
capacitado en las diferentes sedes que la Fundación tiene y cómo van sus proyectos.
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En tal sentido, como autoras de este proyecto y conscientes de nuestro
compromiso social con la sociedad colombiana, hacemos acopio de nuestras fortalezas
humanas, nuestro gran sentido de solidaridad y de nuestros conocimientos para
obtener los mejores resultados en beneficio de la Fundación.

Por ello, en el presente informe se hizo una medición del impacto de las
capacitaciones dictadas por la Fundación María Luisa de Moreno y los estudiantes de
la Universidad de la Salle, a las personas de estratos uno, dos y tres, con el fin de
medir el alcance de dichas capacitaciones en el desarrollo personal y laboral de cada
uno de los individuos y determinar posibles cambios en los programas dictados, hacer
énfasis en determinados temas y categorizar los grupos. En efecto, con el propósito de
recolectar la información se aplicó una encuesta telefónica a los integrantes de la base
de datos de los capacitados en el período 2008 – 2014. Teniendo en cuenta sus
características, se dividieron en dos grupos: quienes se capacitaron y formaron negocio
y quienes se capacitaron y no lo formaron.

Una de las dificultades encontradas, se relaciona con la información incompleta
que se encontró en la base de datos que conserva la Fundación, aspecto que dificultó
el contacto con la totalidad de las personas que habían recibido la capacitación. Otro
hecho, también relacionado con la base de datos, obedece a que los datos de los años
2010 y 2012 no fueron suministrados por la empresa Prebel con quienes trabajó la
Fundación.

Finalmente, el análisis de los datos se realizó a través del programa Excel.
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1. METODOLOGIA DEL ESTUDIO

1.1 Ojetivos

1.1.1 Objetivo General.

Identificar el impacto social del Proyecto “Despertar

Emprendedor” de la Fundación Internacional María Luisa de Moreno, en los
participantes a las capacitaciones durante el período comprendido entre los años 2008
- 2014.

1.1.2 Objetivos Espercíficos.

1. Determinar la población participante en las capacitaciones del Proyecto
“Despertar Emprendedor” ofrecidos por la Universidad de La Salle en la
Fundación María Luisa de Moreno.
2. Conocer los lineamientos de seguimiento a los proyectos realizados por la
Fundación.
3. Tener contacto con las personas

que fueron capacitadas

durante el

período comprendido entre el año 2008 y el año 2014.

1.2 Generalidades de la Fundación María Luisa de Moreno

1.2.1 Historia. La Fundación Internacional María Luisa de Moreno (FIMLM) por
sus siglas en español y en inglés (María Luisa de Moreno International Foundation) es
una Organización No Gubernamental (ONG), sin ánimo de lucro, creada por María
Luisa Piraquive en el año 2000. A partir de esta fecha, inicia su expansión a 16
países del mundo; inicialmente, con presencia nacional y, posteriormente, en el año
2006, con presencia en más de una docena de países; opera bajo su misión y
planeación estratégica, con proyectos y programas orientados hacia la autogestión de
las comunidades en pro el mejoramiento de sus condiciones de vida.
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La Fundación cuenta con poco personal de planta pero con más de 8.000
voluntarios. En sus 13 años de trayectoria es una de las fundaciones que más
resultados le ha generado a la sociedad. Un aspecto que lo ha permitido es el apoyo
dado por las empresas, tanto en términos financieros como en especie a cada uno de
los proyectos. De esta manera, se ha convertido en una entidad que contribuye y
proporciona las condiciones para que las corporaciones cumplan con sus deberes de
responsabilidad social, dedicada a beneficiar "a las comunidades más vulnerables a
través del desarrollo de programas enmarcados en valores". La Fundación se ha
constituido en el principal brazo humanitario de la Iglesia de Dios Ministerial de
Jesucristo Internacional y

posee tres líneas estratégicas enfocadas en educación,

bienestar social y productividad.

La Fundación se encuentra ubicada en la Carrera 51 No. 130 – 29 en Bogotá
(ver Figura 1).
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Figura 1. Mapa de Ubicación de la Fundación Internacional María Luisa de Moreno

Fuente: Secretaría Distrital de Desarrollo, Bogotá, D.C., 2012

1.2.2 Misión. La Fundación Internacional María Luisa de Moreno es una entidad
sin ánimo de lucro que ofrece a nivel mundial una mano amiga para ayudar con
transparencia y efectividad a los más necesitados, mediante la ejecución de programas
de educación con calidad en todos los niveles y proporcionando asistencia humanitaria
de manera oportuna para el mejoramiento de las condiciones de vida de la población
vulnerable.

1.2.3 Visión.

La Fundación Internacional María Luisa de Moreno será una

entidad reconocida y posicionada a nivel internacional, por una excepcional gestión de
carácter social y humanitario, que generará altos niveles de confianza sustentada en la
corresponsabilidad, la transparencia y la solidaridad.

1.2.4 Valores Corporativos.

"Son cualidades que se encuentran en las

personas y que orientan su conducta frente a cada situación de nuestra vida, para
alcanzar la paz y la felicidad". — Dra. María Luisa Piraquive.
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Destaca como sus principales valores:
Solidaridad. Conducta voluntaria de cooperar para ayudar y aliviar a personas
o comunidades que se encuentren en estado de indefensión o vulnerabilidad.

Justicia y equidad. Dar a cada uno o una lo que le corresponde o le pertenece
en beneficio de las personas y de la sociedad.

Tolerancia. Reconocer y aceptar la diferencia entre individuos y comunidades
en congruencia con el respeto a las personas, sociedad y el entorno.

Respeto. Reconocimiento propio y del otro(a), como únicos, valorando la
integridad e intereses de cada quien, de los demás, del medio ambiente y del
entorno en general

Responsabilidad. Toma de conciencia personal y /o colectiva para valorar y
afrontar las consecuencia de las acciones u omisiones que se generan en la
vida propia, en la de los demás y en el entorno.

Honestidad. Caracteriza al individuo por la rectitud de todos sus actos. Es la
cualidad que hace que una persona actúe y viva en concordancia con lo que
piensa, siente, dice y hace, acorde a los principios morales.

Compromiso. Es la cualidad de ir más allá del simple deber, es trascender la
norma para bien, es ser fiel en el trato y en el desempeño y cumplimiento eficaz
de las responsabilidades.

Servicio. Es brindar ayuda de manera espontánea, contribuyendo a dar la
debida prevalencia a los intereses y necesidades colectivos sobres los
individuales.
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1.2.5 Líneas estratégicas de la Fundación Internacional María Luisa de
Moreno. La Fundación trabaja tres categorías estratégicas. La categoría Ayúdanos a
educar que trabaja en los proyectos Construyendo Escuelas, Mi Nueva Familia y
Becas. La categoría Familias Productivas que comprende los proyectos Despertar
Humano, “Despertar Emprendedor” y Despertar Productivo y la categoría Ayúdanos a
ayudar a través de los proyectos Brigadas de Salud, Jornadas de Apoyo y
Construcción de Viviendas.
1.2.5.1 Categoría “Familias Productivas”. La Doctora María Luisa de Moreno
quiso, a partir de su experiencia de vida, enseñar a otras mujeres cómo a través de la
lucha constante, el empeño y la organización se puede sacar adelante la familia. Su
espíritu de superación la llevó a ser autodidacta en el oficio de la modistería y comenzó
a aportar económicamente en su casa. No obstante, no se conformó con esta
situación, decidió estudiar; superando muchos obstáculos, terminó secundaria, ingresó
a la universidad y se graduó como licenciada en Lingüística. Durante este período,
ayudó a muchas mujeres conocidas que estaban en situaciones similares; les enseñó
el oficio de la confección para que les hicieran ropa a sus hijos y también tuvieran
ingresos. Mediante el ejemplo y el conocimiento para impartir instrucciones, se vieron
los primeros resultados de los cambios de vida de estas mujeres y sus familias.

La Fundación ofrece un programa de capacitación para familias emprendedoras
con el objeto de formarlas en competencias personales, productivas y empresariales.
La propuesta de Familias Productivas está enfocada en su finalidad y su objetivo. Su
finalidad son las familias en condición de vulnerabilidad para que puedan obtener
ingresos de forma autónoma y

el objetivo de la fundadora

es que las familias

desarrollen competencias de emprendimiento productivo en la ejecución de ideas de
negocios. En esta dirección, los orientan en el desarrollo de competencias,
relacionadas con el Saber – Hacer – Ser, que les permitan, por medio de las
capacidades de emprendimiento desarrolladas y a partir de experiencias previas,
formular su proyecto de vida.
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Otro de sus propósitos consiste en que en los integrantes de la familia haya
desarrollo personal mediante la aplicación de la inteligencia emocional y el desarrollo
empresarial.

Asimismo, plantea el principio de corresponsabilidad Fundación 

Familias en condición de vulnerabilidad social y económica. Para ello, las familias
deben demostrar su compromiso, su motivación y su disponibilidad de organizarse para
aportar tiempo y recursos y, la Fundación brinda acompañamiento en las estrategias de
desarrollo de competencias de emprendimiento, capacitación y tutoría individual y
grupal.
El Proyecto “Despertar Emprendedor”, actualmente, está asesorado por
estudiantes de

último semestre de la universidad de La Salle quienes aportan al

cambio de estos sectores con sus conocimientos contables, financieros y de
administración, en la formación de negocio de esta población.

1.3 Enfoque de la investigación
El enfoque de la investigación fue mixto (cuantitativo-cualitativo). No obstante, se
privilegió el enfoque cuantitativo (ver Tabla 1) en la medida en que fue necesario medir
los beneficios a mediano plazo de la capacitación y, del mismo modo, evaluar si son
atribuibles a la capacitación dictada por los estudiantes de la Universidad de La Salle y
la Fundación María Luisa de Moreno en el proyecto “Despertar Emprendedor”; de igual
forma, se determinó la eficacia y eficiencia de los programas dictados.

El proceso de investigación se desarrolló con la base de datos general que
conserva la Fundación. Esta permítenos permitió tomar determinar la muestra, diseñar
el instrumento de recolección de la información (encuesta) y tabular, cuantitativamente,
a través de una los resultados obtenidos en la misma.
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Tabla 1. Características, proceso y bondades del enfoque cuantitativo
Características
Proceso
Bondades
Mide fenómenos
Secuencial
Generaliza resultados
Utiliza estadística
Deductivo
Control sobre fenómenos
Prueba hipótesis
Probatorio
Precisión
Hace análisis causa-efecto
Analiza la realidad objetiva
Réplica
Predicción
Fuente: Las autoras a partir de Hernández Sampieri 2010:3

1.3.1 Tipo de Investigación.

El tipo de investigación uytilizado para el

desarrollo del proyecto es la investigación descriptiva.

(Hernández Sampieri,

Fernández-Collado, & Baptista Lucio, 2006.) establecen que la “investigación
descriptiva busca especificar propiedades, características y rasgos import5antes de
cualquier fenómeno que se analice. Describe tendencias de un grupo o población”.

1.3.2 Recolección de la información.

La información sobre las personas

capacitadas por la Fundación con la colaboración de los estudiantes de la Universidad
de La Salle se obtuvo a través de las directivas de dicha Fundación, quienes facilitaron
su base de datos para el estudio. Por otra parte, se hizo visita presencial a la
Fundación María Luisa de Moreno en donde se realizó entrega a las autoras del
proyecto de la base de datos y el equipo de cómputo para realizar la labor.

En un primer momento se contó con un teléfono fijo y un equipo celular para
realizar el primer filtro de 819 llamadas que nos permitieron levantar clasificar la
siguiente tabla de clasificación (ver Tabla 2).
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Tabla 2. Clasificación de Llamadas
SIGLA

OBSERVACIONES

F

FALLECIDA

NA

NÚMERO APAGADO

ND

NO DATOS

NE

NÚMERO ERRADO

NNC

NÚMERO NO CONTESTAN

NNE

NÚMERO NO EXISTE

NO

NÚMERO OCUPADO

NP

NO PARTICIPÓ

OK

SI PARTICIPÓ / NO NEGOCIO

OK 1

SI PARTICIPÓ / SI NEGOCIO

NP

NO CULMINÓ
Fuente: Las autoras

Posteriormente, se diseñaron y aplicaron dos encuestas con el ánimo de obtener
la mayor y mejor información de quienes han hecho parte del Proyecto “Despertar
Emprendedor” (Ver Anexos 1 y 2).

1.4 Tamaño de la muestra

Los estudiantes de la Universidad de La Salle, a través de la Fundación María
Luisa de Moreno, han capacitado a 819 personas entre hombres y mujeres entre el año
2008 y 2014 de las diferentes localidades de Bogotá. Por eso, con los datos brindados
por la Fundación, se inició con la siguiente información (ver Tabla 3).
Tabla 3. Clasificación de capacitados por sexo en el período 2008 - 2014
AÑO
CAPACITADOS
TOTAL
MUJERES
HOMBRES
2008
145
2
147
2009
107
107
2011
14
3
17
2013
130
8
138
2014
371
39
410
TOTALES
767
52
819
Fuente: Autoras DEL Proyecto

La población, objeto de estudio, consta de 46 personas que se tomaron para el
sector de capacitados que no constituyeron empresa. Para el sector de capacitados
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que crearon empresa se determinó una muestra de 24 personas con un grado de
confianza del 99% y un margen de error del 1% y varianza 1.0.

La tendencia de quienes investigan es querer aplicar la fórmula que les indique
cuál será el número de personas que se van a encuestar o entrevistar. Según Fisher
citado por Pineda (hacer la cita de acuerdo con las normas APA), el tamaño de la
muestra se define a partir de dos criterios. (López, año y página)

De los recursos disponibles y de los requerimientos que tenga el análisis de la
investigación. En este caso se recomienda tomar la mayor muestra posible, ya
que entre más grande es la muestra menor será el error de la muestra.

La lógica que tiene el investigador para seleccionar la muestra "por ejemplo si se
tiene una población de 100 individuos habrá que tomar por lo menos el 30%
para no tener menos de 30 casos, que es lo mínimo recomendado para no caer
en la categoría de muestra pequeña. Pero si la población fuere 50.000
individuos una muestra del 30 % representará 15.000; 10% serán 5.000 y el 1%
dará una muestra de 500, en este caso es evidente que una muestra de 1% o
menos será la adecuada para cualquier tipo de análisis que se debe realizar".
(Pineda. Elia Beatriz, 1994)

Un elemento que es importante considerar son las fórmulas estadísticas; en
efecto, se trata de aclarar el margen de error, la confiabilidad y la probabilidad. El
margen de error representa el grado de precisión que se tiene al generalizar. Cuando
se da la posibilidad de que la generalización sea correcta se habla de la confiabilidad.
La probabilidad se determina cuando cualquier elemento de la población tenga la
misma posibilidad de ser elegido para conformar la muestra.

La fórmula es:

m= muestra
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N= Población o universo
K= margen de error (puede ser 10%, 5%, 2%) para la fórmula, el porcentaje a
usar debe ser expresado en decimales.

El hecho de que una muestra sea grande no necesariamente cumple con el
requisito de representatividad pues esta cualidad depende de muchos factores y no
sólo del tamaño, sino del diseño del muestreo de cómo se seleccionará a los
componentes de la muestra.

1.5 Procedimiento
La investigación se realizó en un periodo de cuatro meses: de agosto a
noviembre; para obtener la muestra, objeto de estudio, se contó con equipo de
cómputo y teléfonos móviles suministrados por la Fundación María Luisa de Moreno.

Inicialmente, se llamó a cada uno de los participantes que aparecían en la base
de datos y que se tomó como parte de la muestra, con el propósito de definir, en
primera instancia, si había o no tomado la capacitación. En varios teléfonos no se
obtuvo respuesta.

Se realizó nuevamente una segunda ronda de llamadas a los números que no
contestaban o sonaban ocupados para determinar si las personas tomaron el curso y
sí conformaron o no su idea de negocio.

Una vez depurada la base de datos, se determina la población de la cual se
obtendrá la muestra; se aplica la formula estadística y se establece el número de
personas a las cuales se deben realizar las respectivas encuestas.

Posteriormente,

se tabularon los datos obtenidos con el fin de analizarlos

obtener las conclusiones y elaborar las recomendaciones que ofrezcan opciones de
mejoramiento en las próximas capacitaciones impartidas por la universidad y la
Fundación.
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1.5.1 Trabajo de campo. La investigación realizada se desarrollo en el sitio de
origen de la investigación, a partir de los datos ofrecidos por la Fundación Internacional
María Luisa de Moreno.

Una vez se recibió la Base de Datos de los participantes en la capacitación del
Programa “Despertar Emprendedor” durante el período 2008 – 2014, se procedió a
contactar telefónicamente a las personas capacitadas con el ánimo de conocer su
situación laboral actual, producto de su proceso formación como emprendedores.

1.5.2 Definición de población y muestra. La población que se analizó fue
definida por los años que el Proyecto “Despertar Emprendedor” ha venido funcionando
en la ciudad de Bogotá, en zonas vulnerables, que requieren de apoyo para mejorar
sus condiciones de vida familiar y económica.
Después de varios intentos de comunicación con los 819 participantes,
contemplados en la Base de Datos, solo se pudieron contactar 410. De ellos se
estableció quiénes habían conformado negocio y quiénes no.

A partir de los datos obtenidos, se establecieron las muestras de análisis. De las
personas capacitadas que conformaron negocio se determinó una muestra de 24
personas. De las contactadas que no conformaron negocio se determinó una muestra
de 46 personas.

A todas ellas se les aplicó la encuesta respectiva; en efecto, se elaboraron dos
encuestas una para quien conformó negocio y otra para quien no lo conformó. Esta
aplicación se realizó telefónicamente.

De los datos obtenidos, se definieron fortalezas, debilidades, oportunidades y
amenazas que condujeron a elaborar la matriz DOFA. A partir de ella, se realizó el
análisis que permitió elaborar la propuesta de mejoramiento.
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1.6 Limitaciones metodológicas

Para realizar la investigación, se tomó la información de la base de datos de la
Fundación. Esta nos permitiría medir el impacto en las capacitaciones dictadas para el
año 2008 - 2014; no obstante, los s datos no estaban completos para el año 2011y no
había datos en los años 2010 y 2012.
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2. FUNDAMENTACIÓN TEÓRICA

2.1 Marco Teórico
2.1.1 Evaluación de Impacto. (Aedo, 2005) plantea que los propósitos de la
evaluación de impacto son determinar si un programa produjo los efectos deseados en
las personas, hogares e instituciones a los cuales este se aplica y obtener una
estimación cuantitativa de estos beneficios. Evaluar si ellos son o no atribuibles a la
intervención del programa para lo cual sugiere plantear una serie de preguntas que
permitan determinar si ésta contribuye a la solución del problema, el efecto sobre sus
beneficiarios, si los beneficios obtenidos son los que se propuso lograr y si son
positivos o negativos. Cuando hay un mejoramiento hay que preguntarse si esto es
consecuencia del programa o existía otra manera de lograrlos. Con relación a los
beneficios directos, indirectos obtenidos es bueno conocer si los costos fueron los
justos y la tasa de retorno.

Como tal, la evaluación de impacto compete tanto el estudio de la eficacia de
los programas como al análisis de su eficiencia, temas que son de absoluta relevancia
dado que los recursos necesarios para la realización de estos programas son escasos
y presentan múltiples usos alternativos. Como en general estos programas se
implementan para cubrir a grupos vulnerables es primordial evaluar la eficacia y la
eficiencia de ellos y así proponer una sociedad con mayor equidad.

La evaluación del impacto debe identificar si hay o no relaciones de causa efecto
entre el programa y los resultados obtenidos y esperados, debido a la presencia de
otros factores durante el periodo de intervención del programa; factores que están
correlacionados con los resultados y que no han sido causados por el programa. Por
eso, se debe atribuir los beneficios causados por el programa para no sobreestimar la
tasa de retorno. (Aedo, 2005)
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Para iniciar la evaluación se debe construir, a través de métodos estadísticos,
una situación hipotética en la cual hubiesen estado los beneficiarios en caso de la
implementación del programa.

La comparación de la realidad con la situación

hipotética busca eliminar o aislar factores externos agregados que incidan en los
resultados. A partir de esta construcción, es factible evaluar si efectivamente existen
relaciones de causa efecto entre el programa y los resultados; si es así, se procede
una la cuantificación de los beneficios.

El análisis de impacto centra su análisis en los beneficios de mediano y largo
plazo obtenidos por la población beneficiaria del programa; es decir, son de su interés
los beneficios que no desaparecen si se deja de participar en el programa. La
estimación del impacto de un programa sobre un participante intenta establecer la
diferencia en alguna variable que se ha escogido como indicador de resultados del
programa, entre la situación que presenta un individuo (o el cambio en ésta) después
de haber participado en el programa, versus la situación en que se encontraría (o el
cambio en ésta) si no hubiese sido beneficiario (estado hipotético). (Castro & Cháves,
1994)

Aedo (2005, p. 112) continúa planteando:
“la evaluación de impacto presenta cuatro dimensiones que definen la amplia

variedad
de tipos de estimaciones de impacto. La primera dimensión se refiere al
tipo
de
variable sobre la que se mide el impacto del programa, es decir las investigaciones
se clasifican en cuantitativas o cualitativas. Son cuantitativas cuando se utiliza la
diferencia atribuible al programa como indicador de impacto; por ejemplo: ingresos
labores y probabilidad de estar ocupado. Son investigaciones cualitativas cuando a
las variables no se les puede aplicar una métrica; por ejemplo: dinámica familiar,
estrategia de búsqueda de empleo”.

El análisis de los elementos cualitativos proporciona información relativa tanto al
valor que le asignan sus beneficiarios a los programas como de los procesos que
afectan los resultados por lo que es muy importante; además, permiten que el analista
logre una mayor comprensión de los resultados observados.

25

La segunda dimensión tiene que ver con la construcción de la muestra de
individuos que se van a emplear para la estimación. Como es imposible que haya un
participante que haya estado en el programa y no haber participado, las estimaciones
utilizan, además de ésta, otra muestra para efectos de comparación. La forma de
construcción de la muestra clasifica las investigaciones en experimentales y no
experimentales.

Las de tipo experimental construyen ambas muestras asignando

aleatoriamente a una y otra, individuos provenientes de una misma población de
elegibles. De esta manera, se asegura que los atributos de los individuos de ambas
muestras sean, en promedio, iguales, condición necesaria para una estimación no
sesgada del impacto del programa. En las no experimentales, comunes en el campo de
los programas sociales, las muestras no son aleatorias, conduciendo a utilizar
mecanismos que ayuden entre los atributos de los integrantes de ambas muestras.

(Aedo, 2005) continua planteando que la tercera dimensión tiene que ver con la
forma en que se construye el indicador de impacto, lo cual afecta la forma en que se
define la muestra de comparación, dando origen a cuatro tipos de estimadores.
1. El estimador “pre-post”, compara la situación de los participantes después
del programa con la situación del mismo grupo antes de iniciar su
participación en él.
2. El estimador de “corte transversal”, compara la situación de ambas muestras
en un mismo momento, típicamente posterior al término del programa.
3. El estimador de “diferencias en diferencias”, compara los estimadores “prepost” de la muestra de participantes versus los de la muestra de control.
4. El estimador “marginal”, que compara la situación de participantes que
recibieron una determinada “dosis” de programa (por ejemplo todas las
etapas completas) versus la de otros que recibieron una “dosis” menor (por
ejemplo, sólo primera etapa).
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Medir impacto consiste en establecer el beneficio neto para una persona que
participa en un programa o proyecto; esto se hace comparando las medidas obtenidas
por la persona que participa y la persona que no participa en el programa.

2.1.1.1 Tipos de evaluación de impacto. Navarro y Pacheco (2006, p.106)
consideran como tipos de evaluación de impacto:
Monitoreo.

Se le conoce también como el proceso formativo, evaluación a

mitad de período.

El monitoreo es una forma de evaluación o apreciación, aunque a diferencia de
la evaluación de resultado o impacto, tiene lugar poco después que comenzó una
intervención (evaluación formativa), en el curso de la intervención (evaluación del
proceso) o a mitad de camino en la intervención (evaluación de mitad de período).

El monitoreo no es un fin en sí mismo. El monitoreo permite que los programas
determinen qué está funcionando y qué no, así se pueden hacer ajustes a lo largo del
camino. Permite que los programas evalúen qué está pasando realmente, versus lo
que se planificó.

El monitoreo permite a los programas hacer lo siguiente:

Implementar medidas correctivas para poner a los programas nuevamente en
curso y que sean responsables de los resultados que se espera que el programa
logre.
Determinar cómo deberían ser distribuidos los fondos en todas las actividades
programáticas.
Recolectar información que puede usarse en el proceso de evaluación.
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Cuando las actividades de monitoreo no las llevan a cabo directamente los
tomadores de decisiones del programa, es crucial que los hallazgos de las
actividades monitoreadas se coordinen y se los retroalimente.
También se puede difundir Información de la actividades de monitoreo a
diferentes grupos fuera de la organización. Esto promueve la transparencia y da
la oportunidad de conocer la opinión de los interesados.

No existen herramientas y métodos de monitoreo estándar. Varían de acuerdo
con el tipo de intervención y los objetivos que se plantean en el programa. Algunos
ejemplos de monitoreo son:
Informes de monitoreo de actividades.

Revisión de registros de prestación de servicios (por ejemplo. Informes policiales,
registros de caso, formularios y registros de uso de servicios de salud, otros).

Entrevista de salida con clientes (sobrevivientes).

Técnicas

cualitativas para

medir

actitudes,

conocimiento,

habilidades,

comportamiento y las experiencias de sobrevivientes, prestadores de servicios,
agresores y otros a quienes puede dirigirse la intervención.

Revisiones estadísticas de bases de datos administrativas (es decir, en los
sectores salud, justicia e interior, albergues, oficinas de bienestar social y otros)
Otras técnicas cuantitativas.

La evaluación de impacto.

Mide la diferencia entre lo que pasó habiendo

implementado el programa y lo que hubiera pasado sin él .Responde a la pregunta,
“¿Cuánto del cambio observado en la población meta (si lo hubo) ocurrió debido al
programa o la intervención?” (Aramburú, 2001)
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Para este nivel de evaluación, se necesitan diseños de investigación rigurosos.
Es el tipo de evaluación más compleja e intensiva; incorpora métodos como la
selección aleatoria, grupos de control y de comparación. Estos métodos sirven para:

Establecer vínculos causales, o relaciones, entre las actividades que se llevan a
cabo y los resultados deseados. Identificar y aislar todo factor externo que pueda influir
en el resultado deseado.
Mientras el impacto de las evaluaciones puede considerarse “el estándar
dorado” para el monitoreo y la evaluación, su medición puede representar un desafío y
puede no ser viable por muchas razones.

Requieren un importante volumen de recursos y tiempo, que muchas
organizaciones pueden no tener.
Para hacerlo adecuadamente, también necesitan que la recolección de datos
siga una metodología estadística específica, a lo largo de un período de tiempo,
desde una variedad de grupos de control y de intervención, que puede ser difícil
para algunos grupos.

Puede que las evaluaciones de impacto no sean siempre necesarias o, incluso
apropiadas, para las necesidades de la mayoría de los programas e intervenciones que
buscan monitorear y evaluar sus actividades.

Para medir el impacto del programa, generalmente se hace una evaluación al
principio (llamada línea de base o evaluación exante) y luego otra vez al final (llamada
evaluación expost) de un programa. También se recaban mediciones de un grupo de
control con características similares a las de la población meta, pero no se trata de
recibir la intervención para poder comparar a ambas.
Desarrollo (BID), 1997)

(Banco Interamericano de
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Para atribuir los cambios de resultados a una intervención en particular, es
necesario descartar todas las otras explicaciones posibles y controlar todos los factores
externos o factores que confunden y que pueden dar cuenta de esos resultados. Una
evaluación del impacto de una campaña para concienciar sobre las disposiciones de
una ley, recientemente aprobada, sobre violencia contra la mujer, por ejemplo, debería
incorporar:
Datos de base sobre el conocimiento de las disposiciones de la ley antes de la
campaña en el grupo de la intervención.

Datos finales sobre el conocimiento de las provisiones después de la campaña
en el grupo de intervención.

Datos de base o conocimiento de las disposiciones de la ley antes de la
campaña en un grupo de control que no fue expuesto a la campaña – en
especial para observar si hubo factores externos/adicionales que puedan haber
influido en su nivel de conocimiento.

Si el diseño del estudio no incluye un grupo de control designado
aleatoriamente, no es posible llegar a una conclusión en cuanto a las diferencias en los
resultados entre áreas con el programa y áreas sin el programa.

Sin embargo, si no se pueden realizar estudios de base estadísticamente
rigurosos con grupos de control designados aleatoriamente, aún se puede recabar
información de base muy útil y valida así como información final.

La evaluación requiere experiencia y entrenamiento técnico. Si el programa no
tiene capacitación internamente, se deben contar con asistencia de valuadores
externos (Vásquez, Aramburú, Figueroa, & y Parodi, 2001).

Evaluación de resultados. Mide tanto los resultados a corto plazo como lo
resultados a largo plazo de los programas.
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Es importante establecer claramente, desde el principio de un proyecto o
intervención, cuáles son los objetivos y resultados esperados e identificar qué cambios
específicos se espera para qué población en particular.

2.1.1.2 Etapas de la evaluación de impacto. El proceso de evaluación de
impacto comprende las etapas de planificación, diseño, recolección de información y
producción y divulgación de resultados. A continuación se señalan los aspectos a tener
en cuenta.

Figura 2. Etapas de la evaluación de impacto

PLANEAR LA
EVALUACIÓ
N

DISEÑAR EL
PROCESO

RECOLECTA
R
INFORMACI
ÓN

PRODUCIR
Y DIVULGAR
RESULTADO
S

Fuente: Tomado de Rosario Bello Consultora ILPES/CEPAL (2009)

Planear la evaluación. Bello (2009) la define como la etapa de preparación de
la evaluación de impacto que, tal como se ha planteado, debe realizarse junto con el
diseño de la intervención formativa. En este momento es necesario definir las
preguntas básicas de la evaluación de impacto, la cadena de resultados y los
indicadores que se van a utilizar.

Diseñar el proceso. Antes de iniciar la evaluación de impacto es necesario
definir un diseño que determine con claridad las distintas etapas de la misma, junto con
la especificación de las actividades que se llevarán a cabo, un cronograma para cada
una de dichas actividades, los recursos necesarios y el presupuesto para su ejecución.
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No existe un diseño único para la realización de evaluaciones de impacto y es
necesario considerar diferentes alternativas según las características de la población,
los impactos a evaluar y las consideraciones éticas y políticas.

Es

conveniente

incorporar

estrategias

de

evaluaciones

cualitativas

y

cuantitativas. Un abordaje mixto agrega la posibilidad de identificar las prioridades y
dificultades a partir de la opinión y la vivencia de los actores. Las estrategias
cualitativas suponen el uso de técnicas más flexibles y focalizadas para rescatar los
pareceres, representaciones y comportamientos, de difícil acceso desde perspectivas
cuantitativas. (Bobadilla Díaz & Del Águila Rodríguez, 1998)

Recolectar información. Esta etapa es eminentemente práctica y comprende
una serie de decisiones y actividades, tales como:

Definir qué información se necesita recolectar.
Determinar el equipo encargado.
Elaborar instrumentos y definir la muestra.
Realizar el trabajo de campo.
Procesar y validar la información.

La forma en que se llevan adelante estas actividades está directamente
condicionada por el diseño metodológico.

Es recomendable establecer controles de calidad para todas las fases de
recolección de datos, con el objetivo de detectar y corregir los errores que pudieran
surgir. A su vez, para asegurar la confiabilidad de los mismos y su análisis, se debe
respaldar toda la información con documentación detallada.

Producir y divulgar los resultados.

Esta etapa comprende las siguientes

actividades: analizar los datos, elaborar informes y presentaciones de los resultados y
divulgarlos.
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2.1.2 Educación Empresarial. Hoy en día es notorio darse cuenta que las
sociedades han cambiado y que esto no es una tema de momento, es una situación
constante. El ritmo de vida acelerado y los afanes del hombre para desarrollar nuevas
tecnología exigen una sociedad más activa y abierta al cambio (Varela, 2000).

Las empresas necesitan ir en línea con la velocidad en que se presentan dichos
cambios tecnológicos y de innovación.

La educación actual debe enfocar todos sus esfuerzos en promover
profesionales con mente abierta regidos por la filosofía de aprender y reaprender, con
la capacidad de creer, innovar y desarrollar procesos y mejoras continuas.

Este gran cambio exige una educación muy diferente en términos de proceso, de
contenido, de objetivos, de metodología, de resultados, de ambientes de aprendizaje,
de recursos y estrategias, de sistemas de evaluación y, en resumen, de todo lo que el
termino educación implica. Este cambio consiste en implementar la educación
empresarial en contraposición a la educación tradicional o “empleomanial”.

La idea básica detrás de una educación empresarial es alanzar el desarrollo, en
el largo plazo, de más y mejores empresarios que los surgidos en el pasado en
América Latina, sin el esfuerzo ni el influjo del sistema educativo.

2.1.2.1 Nuevo enfoque educativo para formar empresarios. La educación
empresarial debe alinearse con la orientación del espíritu empresarial, el cual está
enfocado en la innovación continua. (Varela, 2008)

Esta sociedad en la que vivimos necesita más de individuos capaces de asumir
nuevos retos sin temor a fallar, a intentar una y otra vez hasta lograr obtener
respuestas que lo lleven al logro de los objetivos. La toma de decisiones y
responsabilizarse de las riendas no es una tarea que a muchos les guste asumir.
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Se sabe bien que el empresario es la fuerza impulsadora de las nuevas
empresas, de nueva riqueza y nuevo de nuevos empleos, y que estos últimos solo son
estables en la medida en que el empresario sea capaz de proyectar de manera
competitiva su organización en el futuro (Varela, 2008).

2.1.2.2 Perfil del emprendedor. Poner en marcha un proyecto requiere de
ciertas características personales y profesionales específicas que no todo el mundo
posee. Además, si se quiere ser emprendedor, se debe tener una motivación y contar
con una situación financiera que lo permita.

Un emprendedor debe poseer las

siguientes cualidades:

Creatividad e innovación
Claridad de ideas
Capacidad de afrontar y asumir riesgos
Capacidad para adaptarse a situaciones nuevas
Saber priorizar
Capacidad de comunicar y socializar
Tenacidad y persistencia
Flexibilidad y capacidad para adaptarse a las circunstancias
Optimismo

Cuando una persona desea liderar un proyecto debe estar decidida a
sacrificarse. Cultivar la inteligencia emocional y saber qué es ser emprendedor y en
qué consiste. Debe tener en cuenta las muchas variables que debe manejar, hacer un
plan de empresa, la gestión de empresa y buen plan de marketing (Osterwalder &
Pigneur, 2011).

2.1.2.3 Características del emprendedor. (Gonzallez, 2010.) Existen doce
conductas básicas que determinan el carácter de un emprendedor.
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Pasión. Los emprendedores se entregan a su actividad con cuerpo y alma para
lograr las metas y objetivos trazados. La pasión es un componente esencial que
orienta otras conductas, y hace sobrevivir al sacrificio que requiere la empresa.

Visión. Para alcanzar el éxito cada emprendedor necesita un plan y la
visualización de los objetivos finales. El trabajo comienza definiendo los pasos
estratégicos que lo llevará a alcanzar los resultados. Además a partir del
establecimiento de las metas, se gana una perspectiva más clara de cuáles
son las prioridades inmediatas y necesidades en el presente.

Capacidad de aprendizaje. Los emprendedores exitosos reconocen que están
aprendiendo siempre y que pueden aprender de todos cada día. No estar
dispuesto a escuchar y a aprender, es negarse muchas oportunidades.

Buscar lograr resultados. Los emprendedores son personas prácticas que
creen que pueden controlar su propio destino y que toman decisiones llevadas a
la acción para lograr objetivos en un plazo determinado.

Determinación y coraje. Los emprendedores tienen que aceptar los problemas
y tomar oportunas y firmes decisiones para solucionarlos con eficacia. El
emprendedor debe anticiparse a las dificultades, y estar en la capacidad de
identificar cuando algo está mal para corregirlo.

Creatividad e innovación. La creatividad es el proceso por medio del cual las
ideas son generadas, desarrolladas y transformadas en valor agregado. No es
necesario inventar lo que ya está inventado, pero si es necesario identificar
nuevas posibilidades de hacer las cosas y garantizar diferenciación.

Persistencia. Toda iniciativa debe ser persistente. Tratar una sola vez y darse
por vencido no es suficiente. Hay que dar un paso a la vez y buscar
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perfeccionarlo de manera creativa y organizada si es que no ha dado los
resultados esperados a la primera.

Sentido de oportunidad. El emprendedor identifica necesidades, problemas y
tendencias de las personas que viven a su alrededor y trata de concebir
alternativas de satisfacción o solución según sea el caso.

Trabajo en equipo. El liderazgo del emprendedor busca unificar ideas y lograr
consensos ante los problemas que se le presenta haciendo que el grupo
humano involucrado en el emprendimiento funcione en armonía.

Autoestima. El emprendedor es optimista y seguro. De tener confianza en uno
mismo y en las propias habilidades y capacidades surge el poder mágico de ser
positivo y atraer el éxito.

Asertividad. No dar rodeos e ir directo al grano para manifestar lo que se
piensa, siente y quiere sin lastimar a los demás es una característica básica
para poder alcanzar los objetivos trazados.

Organización. Establecer un cronograma de actividades que se programa con
la capacidad de recibir ajustes permanentes

2.1.2.4 Tipos de Emprendedor. Los tipos de emprendedor que existen no son
producto de uno solo de los propuestos. Siempre hay una mezcla de varios. Por eso
es bueno conocer en detalle cada uno.
Visionario. Se adelanta a las tendencias del momento y pone su esfuerzo y
negocio en sectores o productos que serán la clave en un futuro.

Inversionista. Busca rentabilizar su dinero con proyectos novedosos. Tienen el
papel de un socio capitalista, cuyo riesgo e implicación suele ser de
asesoramiento y de aportar capital.
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Especialista. Suele tener un perfil más técnico. Y aunque empieza un proyecto
empresarial, sus conocimientos están muy centrados en el sector donde se
centra.

Persuasivo.

Es la punta de la lanza de un proyecto. Quien arrastra y

convence. Es una figura que suele liderar más que desarrollar el producto o
servicio. Se encarga de mantener la convicción en su equipo.

Intuitivo. Sabe dónde está el negocio. Y lo sabe porque es un empresario nato.
Y emprender es parte de su pasión que son los negocios.
Emprendedor – empresario. Ya sabe del mundo de la empresa. Nada le es
nuevo. El empresario emprendedor asume el riesgo de emprender pero a
diferencia del intuitivo o el visionario, le gusta consolidar los proyectos, más
que emprender. Y es que hay diferencias entre el emprendedor y el
empresario.

Emprendedor-oportunista.

Ve la ocasión y se lanza. Sabe detectar las

oportunidades de negocio y los pasos que debe seguir. Conoce el mercado,
sus claves y las explota.
Emprendedor – vocacional. Emprender por emprender. Todos los perfiles de
emprendedores tienen algo de este. Estos emprendedores seguramente
cuando consiga posicionar su producto, marca o servicio, se vaya en busca de
nuevas aventuras. (Peñalver Alonso, 2012)
También hay que tener en cuenta para ser emprendedor que hay apartados
especiales para el joven emprendedor y la mujer emprendedora.
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2.1.3 Proyecto “Despertar Emprendedor”. La Fundación Internacional María
Luisa de Moreno a través de la categoría Familias Productivas, la cual tiene como
objetivo la formación del desarrollo humano y empresarial de las personas que
participan en este, incentiva el desarrollo de sus capacidades para afianzar el logro de
metas, generar ingresos de forma autónoma y sostenible para, de esta manera, así la
calidad de vida de las familias de quienes participan El programa Despertar
Emprendedor es la creación de espacios para fomentar la adquisición de nuevos
conocimientos, permitiendo a sus participantes la creación de nuevos negocios o el
mejoramiento de quienes ya cuentan con uno propio.

2.1.4 Modelo Canvas. En 2010 Alex Osterwalder diseño el Business Model
Canvas; un formato que visualiza el modelo de negocio con nueve bloques en sólo una
‘hoja’, resultando un documento que ofrece directamente una visión global (el
‘helicopter view’) de la idea de negocio, mostrando claramente las interconexiones
entre los diferentes elementos.
Hay muchas formas de explicar cómo diseñar un modelo de negocio, “pero The
Business Model Canvas, creado por Alexander Osterwalder, permite de forma gráfica,
explicarlo de manera muy sencilla”, recomienda Megías.

(Osterwalder, 2011) en el libro Generación de modelos de negocio, manifiesta
que la mejor manera para describir un modelo de negocio es dividirlo en nueve
módulos básicos que reflejen la lógica que sigue una empresa para conseguir ingresos.
Estos nueve módulos cubren las cuatro áreas principales de un negocio: clientes,
oferta, infraestructuras y viabilidad económica.

Lo que viene a decir The Model Canvas (2011), sostiene el consultor Javier
Megías (2012, 23), es que:
“… tienes una propuesta de valor, que es lo que te hace especial en el mercado –y que
está colocada en el centro del lienzo. Tu propuesta de valor la tienes que llevar a una
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serie de clientes, con los que tendrás que establecer una serie de relaciones. Y para
llevar esa propuesta de valor a los clientes, lo tienes que hacer a través de unos
canales –comerciales, Internet, tiendas offline, etc. Eso sería de puertas hacia fuera.
De puertas hacia dentro, tienes las actividades y los recursos clave, es decir, lo que
obligatoriamente tienes que hacer y lo que es crítico dentro de tu modelo de

negocio,

y los socios clave con los que vas a trabajar”.

2.2 Marco Contextual
2.2.1 Proyecto “Despertar Emprendedor”.

Como su nombre lo indica, el

proyecto “Despertar Emprendedor” se al desarrollo de competencias que les permitan,
a quienes participan en él,

convertirse en emprendedores de su propia idea de

negocio.

Objetivo. Desarrollar competencias humanas, sociales y las relacionadas con el
emprendimiento, despertando la adaptación al entorno, la autonomía, recursividad en
el sostenimiento personal y familiar mediante la consolidación de ideas y perfiles
básicos de negocio.

Temáticas.

Ofrece

capacitación en Proyecto de vida, Emprendimiento

empresarial, Formación en desarrollo humano, Formación empresarial, Asesorías
empresariales, Tutorías, Formación en artes y oficios. A través de Talleres prácticos,
vivenciales y también conferencias de capacitación empresarial hasta por 6 meses.

Aporte.

Desarrollar competencias humanas, sociales y relacionadas con el

emprendimiento que les permitan adaptarse al entorno y ser autónomos y recursivos
en el logro de su sostenimiento personal y familiar mediante la creación de ideas y
perfiles básicos de negocio.

El programa Despertar Emprendedor desde sus inicios ha evolucionado en
cuanto a su contenido, esto con el fin de presentar a sus participantes un programa que
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les permita de una manera práctica y didáctica desarrollar la idea de creación de
negocio. Para el año 2015 la Fundación incorporo en su programa el Modelo Canvas
con el propósito de mejorarlo.

2.2.2 Generación de Modelos de Negocio. Un modelo de negocios describe
la lógica de cómo una organización crea, entrega, y captura valor.

La innovación de

modelos de negocios debe partir del entendimiento claro de lo que es hoy un modelo
de negocios. Se debe hacer a través de conceptos simples, relevantes y entendibles
de manera intuitiva, sin quitar esencia a las complejidades del funcionamiento de una
empresa.

2.2.2.1 Los nueve bloques. Un modelos de negocios se puede describir a
través de nueve bloques que muestran la lógica de cómo una empresa pretende hacer
dinero.

Ellos cubren las cuatro áreas principales de un negocio: clientes, oferta,

infraestructura y viabilidad financiera. El modelo de negocios es como el plano para
una estrategia a implementar a través de las estructuras de la organización, sus
procesos y sistemas.

Bloque 1. Segmentos de Mercado. El bloque de Segmentos de Mercado
define los diferentes grupos de personas u organizaciones que a la cual una empresa
apunta a alcanzar y servir. Los clientes son el Corazón de todo modelo de negocios.

Cuando la empresa desea satisfacer eficientemente a sus clientes, los agrupa
por características comunes en segmentos a quienes sirve, partiendo de las
necesidades específicas del cliente.

Dentro de los segmentos de mercado están:

Mercado masivo. Los modelos de negocios que se enfocan en mercados
masivos no distinguen entre segmentos de mercados diferentes. La proposición
de valor, los canales de distribución y las relaciones con los clientes se enfocan
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en un grupo grande de clientes con necesidades y problemas similares de
manera amplia.

Nicho de mercado. Estos modelos enfocan segmentos de mercados
específicos y especializados. La proposición de valor, los canales de distribución
y las relaciones con los clientes todas se diseñan para los requerimientos
específicos del nicho de mercado.

Segmentos. Algunos modelos distinguen entre segmentos de mercado con
pequeñas diferencias y problemas. Pueden servir a dos o más segmentos como
contratistas, ofreciendo a cada uno proposiciones diferentes.

Diversificado. Una empresa con un modelo de negocios diversificado puede
servir a dos segmentos no relacionados.

Plataformas (o mercados) multi-Laterales. Algunas empresas sirven dos o
más segmentos de clientes interdependientes.

Bloque 2. Proposiciones de Valor.

El bloque de proposiciones de valor

describe el paquete de productos y servicios que crean valor para un segmento de
clientes específico.

La Proposición de Valor es la razón por la cual los clientes eligen una empresa,
en vez de otra, soluciona un problema del cliente o satisfacen una necesidad de
mercado. Cada Proposición de Valor consiste en un seleccionado grupo de productos
o servicios que sirven los requerimientos de un segmento de clientes específico. En
este sentido, la Proposición de Valor es un agrupamiento de beneficios que una
empresa ofrece a sus clientes.

Algunas Proposiciones de Valor pueden ser

innovadoras y representan una oferta nueva o radical. Otras pueden ser similares a las
que ofrece el mercado existente, pero con atributos y rasgos añadidos.
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Bloque 3. Canales.

Este bloque describe cómo la empresa se comunica y

alcanza a sus segmentos de mercado para entregar una propuesta de valor.

Comunicación, distribución y canales de venta son la interface con los clientes.
Los canales son puntos de contacto que juegan un rol importante en la experiencia del
cliente. Los canales sirven diferentes funciones incluyendo:

Elevar la percepción entre los clientes acerca de los servicios y productos de
la empresa.
Ayudar a los clientes a evaluar la proposición de valor.
Permitir a los clientes la compra de productos y servicios específicos.
Entregar una proposición de valor a los clientes
Proveer soporte post-compra de parte de los clientes.

Los canales tienes cinco fases distintivas. Cada canal puede cubrir algunas o
todas estas fases. Se puede distinguir entre canales directos o indirectos, así como
entre canales propios y canales asociados. Encontrar la mezcla correcta de canales
para alcanzar a los clientes de la manera que ellos desean es crucial en llevar una
proposición de valor al mercado. Una organización puede escoger entre llegar a sus
clientes con sus propios canales, a través de canales asociados, o una mezcla de
ambos.

Los canales propios pueden ser directos, como una fuerza de venta propia o una
página de internet, o pueden ser indirectas, como una tienda detallista propia u
operada por la organización. Los canales asociados son indirectos y abarcan un amplio
rango de opciones, como son distribución al mayoreo, detalle, o páginas de internet
asociadas. Los canales asociados conllevan márgenes menores, pero le permiten a la
organización expandir su alcance y beneficiarse de las fortalezas del canal. Los
Canales propios y particularmente los directos, tienen un margen mayor, pero pueden
ser costosos para instalarlos y operarlos. El truco es encontrar el balance correcto
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entre los diferentes tipos de canales, e integrarlos de una manera para crear una gran
experiencia del cliente, y maximizar las ventas.
Tabla 4. Tipos de Canales
CANALES
P
R
O
P
I
O

D
I
R
E
C
T
O

Fuerza de
ventas
Ventas por
internet

A
S
O
C
I
A
D
O

I
N
D
I
R
E
C
T
O

Tiendas
propias

FASES DEL CANAL

Percepción

Evaluación

Compra

Entrega

Post-venta

¿Cómo
elevamos la
percepción
acerca de los
productos y
servicios?

¿Cómo
ayudamos a
nuestros
clientes a
evaluar la
proposición
de valor de
nuestra
organización
?

¿Cómo
permitimos
que nuestros
clientes
compren de
manera
específica
nuestros
productos y
servicios?

¿Cómo
entregamos
la
proposición
de valor a los
clientes?

¿Cómo
proveemos
soporte
postventa
a nuestros
clientes?

Tiendas
asociadas
Mayoristas

Fuente: Tomado de Generación de Modelos de Negocios. Alexander Osterwalder &
Yves Pigneur 2011 p. 72)

Bloque 4. Relaciones con el cliente. El bloque de relaciones con los clientes
describe los tipos de relaciones que una empresa establece con un segmento
específico de mercado.

Una empresa debe clarificar el tipo de relación que desea establecer con cada
segmento

de

mercado.

Las relaciones pueden

variar

desde

personales

a

automatizadas. Las relaciones con los clientes pueden ser llevadas por las siguientes
motivaciones:

Adquirir consumidores
Retener consumidores
Empujar las ventas
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Existen varias categorías de relaciones con el cliente, las cuales pueden
coexistir en la relación de la empresa con un segmento de mercado en particular.

Asistencia personal
Asistencia personal dedicada
Autoservicio
Servicio automatizado
Comunidades
Cocreación

Bloque 5. Fuentes de Ingresos. El bloque de fuentes de ingreso representa el
dinero que la empresa genera de cada segmento de mercado. Si los clientes
representan el corazón de un modelo de negocios, las fuentes de ingreso son sus
arterias. Una empresa debe preguntarse a si misma, ¿Qué valor está dispuesto a
pagar cada segmento de mercado?

Responder exitosamente esta pregunta permite a la empresa generar una o más
fuentes de ingreso para cada segmento de mercado. Cada fuente de ingreso puede
tener un mecanismo de precios diferente, como una lista de precios fijos, regateo,
subasta, dependiente del mercado, dependiente del volumen, o gerencia de márgenes.

Un modelo de negocios puede involucrar dos tipos diferentes de fuentes de
ingreso:
Ingresos de transacciones resultantes de pagos realizados por el cliente
una vez.
Ingresos recurrentes resultantes de pagos continuos para entregar una
proposición de valor a los clientes o de proveer soporte post venta al
cliente.

Existen varias maneras de generar fuentes de ingreso:
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Tipos de Ingresos

Fuente: Tomado de Generación de Modelos de Negocios. Alexander Osterwalder & Yves Pigneur. Pp
12

Cada fuente de ingreso puede tener un mecanismo de precio. El tipo de
mecanismo escogido puede hacer una gran diferencia en términos de ingresos, fijos y
dinámicos.
Tabla 5. Fuentes de Ingresos
Menú de “Precios Fijos”
Los precios están predefinidos en base a
variables estáticas
Precio de lista

Dependiente
de
las
características

Dependiente
del segmento
del mercado
Dependiente
del volumen

Precios Dinámicos
Los precios cambian en base a las
condiciones del mercado

Precios fijos para productos
individuales, servicios u otras
proposiciones de valor
El precio depende del número o
de
la
calidad
de
las
características de la proposición
de valor

Negociación
(regateo)

El precio depende del tipo y
características del segmento de
mercado
El precio está en función de la
cantidad comprada. S

Mercado de
tiempo real

Gerencia
del margen

Subastas

El precio es negociado entre dos o
más partes dependiendo del poder
y/o las destrezas de negociación
El precio depende del inventario y
tiempo de compra (normalmente se
usa para recursos perecederos
como las habitaciones de hotel o
asientos de aerolíneas
El
precio
es
establecido
dinámicamente por la relación
oferta/demanda
El precio es el resultado de las
ofertas en competencia

Fuente: Tomado de Generación de Modelos de Negocios. Alexander Osterwalder & Yves Pigneur. Pp
12
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Bloque 6. Recursos Claves. El bloque de recursos claves describe los más
importantes activos requeridos para hacer funcionar el modelo de negocios. Cada
negocio requiere recursos claves, estos le permiten a la empresa crear y ofertar una
proposición de valor, alcanzar mercados, mantener relaciones con los segmentos de
mercado y generar ingresos. Diferentes tipos de recursos son necesarios dependiendo
en el tipo de modelos de negocios. Un fabricante de chips requiere instalaciones que
requieren mucho capital, mientras que un diseñador de microchips se enfoca más en
los recursos humanos. Los recursos claves pueden ser físicos, financieros,
intelectuales o humanos. Los recursos claves pueden ser propios o alquilados por la
empresa o adquiridos de socios estratégicos.

Los recursos claves son categorizados así:

Físicos
Intelectuales
Humanos
Financieros

Bloque 7. Actividades Claves. El bloque de Actividades Claves describe las
cosas más importantes que una empresa debe hacer para que un modelo de negocios
funcione. Cada modelo de negocios requiere de un número de actividades claves.
Estas son las acciones más importantes que debe realizar una empresa para operar
exitosamente. Como los recursos claves, estos son necesarios para crear y ofertar una
proposición de valor, alcanzar mercados, mantener las relaciones con los clientes, y
generar ingresos. Y como los recursos claves, las actividades claves dependen del tipo
de modelo de negocios. Para el fabricante de software Microsoft, las actividades claves
incluyen desarrollo de software. Para el fabricante de PP Dell. Las actividades claves
incluyen la gerencia de la cadena de suplidor. Para el consultor Mckinsey, las
actividades claves incluye la solución de problemas.
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Las categorías de las actividades claves son:
Producción
Solución de problemas
Plataforma / Red

Bloque 8. Sociedades Claves. El bloque de Sociedades Claves describe la
red de suplidores y socios que hacen que un modelo de negocios funcione. Las
empresas forjan sociedades por muchas razones, y las sociedades se están
convirtiendo en una piedra angular de los modelos de negocios. Las empresas crean
alianzas para optimizar sus modelos de negocios, reducir el riesgo o adquirir recursos.
Se pueden distinguir cuatro tipos diferentes de sociedades:

Alianzas estratégicas entre empresas no competidoras
Coopetencia: Alianzas estratégicas entre competidores
Asociación de Empresas para desarrollar nuevos negocios
Relaciones de comprador-suplidor para asegurar disponibilidad de materiales

Existen tres motivaciones útiles para crear sociedades:

Optimización y Economía de escala
Reducción de riesgo e incertidumbre
Adquisición de recursos y actividades particulares

Bloque 9. Estructura de Costos. El bloque de la estructura de costos describe
todos los costos incurridos para operar un modelo de negocios. Este bloque describe
los más importantes costos incurridos mientras se opera bajo un modelo de negocios
en particular. Crear y entregar valor, mantener las relaciones con los clientes, y generar
ingresos todos incurren en costos. Estos costos pueden ser calculados relativamente
fáciles después de definir los recursos Claves, las actividades claves y las sociedades
claves. Algunos modelos de negocios son más dependientes del costo que otras. Las
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llamadas aerolíneas “No-frills” por ejemplo, han construido modelos de negocios
alrededor de estructuras de costos bajos.

De manera natural, los costos deben ser minimizados en todo modelo de
negocios. Pero las estructuras de costos bajos son más importantes para algunos
modelos de negocios que en otros. Por lo tanto puede ser útil distinguir entre dos
clases amplias de estructuras de costos en modelos de negocios: Impulsados por los
costos e impulsados por el valor (muchos modelos de negocios caen dentro de estos
dos extremos).

Impulsados por el costo
Impulsado por el valor
Costos Fijos
Costos Variables
Economía de escala
Economía de amplitud

1. Definir costos En primer lugar debemos definir nuestros costos. Lo usual es

considerar como costos a todos los desembolsos, incluyendo los gastos de
administración y de ventas, pero sin incluir
los gastos financieros ni los impuestos (método de costos totales).
Pero cuando se trata de un pequeño negocio es preferible considerar como costos a
todos los desembolsos de la empresa, incluyendo los gastos financieros y los
impuestos.

2. Clasificar costos en Costos Variables (CV) y en Costos Fijos (CF) Una vez que
hemos
Determinado los costos que utilizaremos para hallar el punto de equilibrio, pasamos a
clasificarlos o dividirlos en Costos Variables y en Costos Fijos:
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Fuente: Fundación Internacional Maria Luisa de moreno

Programa desarrollado por los Estudiantes de la Salle en la FIMLM proyecto despertar emprendedor
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Fuente: Fundación Internacional Maria Luisa de moreno
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El programa desarrollado por los estudiantes de la Salle de Administración de
Empresas y contaduría se basa en la temática del modelo Canvas anteriormente
expuesta es por ello que el enfoque es el adecuado para la realización del negocio y el
emprendimiento ya que permite dar a conocer los temas más relevantes de formación
de negocio.

De acuerdo a la caracterización expuesta a continuación se evidencia una desventaja
entre las personas que presentan ya ideas de negocio

y las que no, de acuerdo

también a su nivel socio económico como se explica a continuación.
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3. ANÁLISIS E INTERPRETACIÓN DE RESULTADOS

Los datos que se van a analizar son los obtenidos a través de la base de datos
facilitada por la Fundación, la encuesta telefónica a los participantes en la capacitación
que conformaron negocio y la encuesta telefónica aplicada a quienes no conformaron
negocio.

3.1 Datos obtenidos de la Base de Datos de la Fundación FIMLM.
Porcentaje del total de capacitados en el período 2008 – 2014.

Es

importante anotar que no aparecen datos de personas capacitadas en los años 2010 y
2012.

Figura 3. Porcentaje de personas capacitadas período 2008 - 2014

Fuente: Las autoras

Se observa que durante el año 2014 se capacitó el 50% de la población.
Durante el año 2011 se capacitó el menor número de personas. Los años 2008, 2011
y 2013 muestran tendencia a mantener el promedio.
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Clasificación de las personas capacitadas una vez realizadas las llamadas.
Una vez se realizaron las llamadas a las personas capacitadas y tomadas como
muestra de la investigación, se elaboró un cuadro de clasificación de acuerdo con los
resultados obtenidos.
Figura 4. Clasificación de las llamadas

Fuente: Autoras del Proyecto

Solo en el año 2008 falleció una de las personas capacitadas. El año 2011 es el
que menor número de personas presenta sin datos para llamar, ya en los años 2008,
2009, 2013 y 2014 se maneja un promedio de personas sin datos para llamar.

El mayor número de personas contactadas pero que no participaron en el
estudio se presentó en el año 2014. En cuanto a los resultados obtenidos de llamadas
realizadas y en las que no hubo comunicación se puede concluir que es elevado.

La participación de las personas capacitadas que no tienen negocio en el
momento fue mayor que de las que participaron y tienen negocio. Las cifras más
significativas, en ambos casos, se presentan en el año 2014.
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El 23% de la población capacitada, 188 personas, no son población objeto de
análisis. En su mayoría,

la población no ha sido contactada por inconvenientes o

cambios en las líneas celulares.

Participantes que fueron capacitados y conformaron negocio.
Figura 5. Participación con formación de negocio

Fuente: Autoras del Proyecto

El mayor número de personas que conformaron negocio, una vez asistieron a la
capacitación, se concentra en Soacha para los años 2008 y 2014. En los otros sitios
de capacitación se mantiene una presencia estable de negocios resultado del proceso
durante el año 2014, que en los datos obtenidos es el más significativo.

3.1.1 Resultados de la encuesta aplicada a las personas que participaron
en la capacitación y conformaron negocio.

Caracterización de la población que participó en la capacitación
conformaron negocio

y
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Edad.
Figura 6. Edad de los participantes al Proyecto que conformaron negocio

Fuente. Autoras del Proyecto

Se observa que el mayor número de personas que se capacitan y crean su
propio negocio se encuentra en el rango de los 41 a 50 años. Se puede concluir que el
rango de edad en el cual las personas acuden a capacitarse está entre los 31 a 60
años, pues antes de esa edad no acuden a capacitarse y después de esa edad el
número de participantes es mínimo.

Composición Familiar.
Estado civil.
Figura 7. Estado Civil de los participantes en el Proyecto, que conformaron negocio

Fuente: Autoras del Proyecto
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El estado civil del 46% de los encuestados es casado. Muy cerca se encuentran
quienes son solteros con un 42%. Sólo el 4% se encuentran en unión libre y el 8% son
viudos.

Estrato socio económico
Figura 8. Estrato Socio – económico de los participantes

.
Fuente: Autoras del Proyecto

El 79% de las personas que acuden a las capacitaciones pertenecen al estrato
2. El 8% pertenece al estrato 1 y el 13% al estrato 3.
Nivel de escolaridad.
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Figura 9. Nivel de escolaridad de los participantes en el Proyecto

Fuente: Autoras del Proyecto

El 38% de quienes acuden a las capacitaciones ofrecidas por la Fundación son
bachilleres titulados; el 29% son personas que no concluyeron el bachillerato, mientras
que el 17% han realizado estudios técnicos, el 13% hicieron primaria y el 8% no
concluyeron la primaria.
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Alcance y logros obtenidos.
Año en el que participó en el Proyecto ““Despertar Emprendedor”.
Figura 10. Año en que participaron en la capacitación

Fuente: Autoras del Proyecto

El 67% de las personas encuestadas acudió a la Fundación a capacitarse
durante el año 2014.

Durante los años 210, 2011 y 2012 no hubo demanda de

capacitación. En el año 2008 fue capacitado el 21%. Durante el año 2013 se capacitó
el 8% de la población y en el año 2013 el 4%.
Motivos que lo llevaron a participar en el Proyecto “Despertar Emprendedor”.
Figura 11. Motivación que lo condujo a la capacitación

Fuente: Autoras del Proyecto
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La sugerencia de un amigo fue la motivación más importante ce acuerdo con el
42% de los encuestados.

El 25% acudió porque tenía la idea de emprender un

negocio; el 21% lo hizo por motivación personal y el 13% por adquirir nuevos
conocimientos.

Idea de negocio propio antes de iniciar las capacitaciones.
Figura 12. Idea de negocio de los participantes en la capacitación

Fuente: Autoras del Proyecto

El 100% de las personas que acuden a capacitarse tiene idea de negocio, por
eso quieren saber cómo hacerlo realidad.
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Tipo de negocio.
Figura 13. Tipo de negocio creado por los participantes

Fuente: Autoras del Proyecto

El 63% de los encuestados manifiesta que su idea de negocio en el momento
de capacitarse era de tipo Producción. El 37% lo pensaba en la línea de Servicios.

Tiempo de desarrollo del negocio
Figura 14. Tiempo empleado en el desarrollo del Proyecto

Fuente: Autoras del Proyecto

De los encuestados,

nueve de ellos, el 34%, llevan entre dos y tres años

desarrollando el proyecto. El 25% ha empleado de 4 - 5 años en el proceso. El 21%
de los encuestdos ha dedicado de 1 a dos años a este proceso y el 17% de ellos lleva
más de cinco años en el intento.
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A pesar que los temas establecidos en la capacitación son los adecuados para
la formación de un proyecto de emprendimiento, los participantes que al iniciar el
proyecto no tienen constituida su idea de negocio y que aún no han logrado
consolidarla, se deben a falta de recursos económicos y asimilan el proyecto como la
espectativa de alguna ayuda económica para el participante por parte de la fundación.

Ingresos mensuales.
Figura 15. Ingresos mensuales percibidos por los participantes

Fuente: Autoras del Proyecto

Es de anotar que el 58% de los encuestados cuentan con un ingreso mensual
entre $ 0 y $ 1´000.000; el 33% tiene ingresos entre $ 1.000.001 y $ 3´000.000. El 8%
de los encuestados cuenta con un ingreso mensual entre $ 3´000.001 y $ 5´000.000.
Nadie cuenta con ingresos superiores a este valor.
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Continuación de la capacitación.
Figura 16. Número de personas que continúan capacitándose

Fuente:Autoras del Proyecto

De los encuestados el 67% no ha continuado capacitándose, sólo han
continuado en este proceso el 23%.

Personas a cargo.
Figura 17. Número de personas a cargo de cada participante

Fuente: Autoras del Proyecto

62

El 83% de los encuestados tiene de 1 a dos personas a su cargo. El 8% es
reponsable de tres personas y el 8% tiene a cargo cuatro personas.

Categorías de conocimiento y expectativas del proyecto.

Aspectos que la persona capacitada considera importantes para la realización
del proyecto.
Figura 18. Aspectos importantes para el desarrollo del Proyecto

Fuente: Autoras del Proyecto

El fortalecimiento y expansión del negocio es el aspecto más importante para el
42% de los participantes que quieren continuar con su negocio; el 38% considera que
el aspecto más importante es el crecimiento personal y profesional y 21% piensa que el
aspecto más importante es llevar a cabo una idea de negocio.
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Temas agradables.
Figura 19. Temas agradables tratados en la capacitación

Fuente: Autoras del Proyecto

Fuente: Autoras del Proyecto
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Fuente: Autoras del Proyecto

Para el 42% de los encuestados el tema más agradable de la capacitación fue el
del “perfil emprendedor”; para el 38% “estructura de costos” y para el 21% el más
agradable fue “flujo de ingresos”.

Se debe tener en cuenta también que la población se cpacitó desde el año 2008 y
algunos 2014 algunos no recuerdan los temás tratados en la capacitación.

Temas no agradables.
Figura 20. Temas no agradables tratados en la capacitación

Fuente: Autoras del proyecto
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Con un porcentaje del 46% se observa que no hubo ningún tema desagradable
dentro del desarrollo del proyecto, para el 21% no fue agradable la propuesta de valor,
los canales de distribución no fueron agradables para 13%; con el mismo porcentaje,
se considera la estructura de costos y con 8% los canales de distribución.

Teniendo en cuenta que el personal se capacitó en los años 2008 al 2014 muchos no
aplican estos conceptos en la actualidad y por ende han olvidado los temas tratados.

Metodología usada por los estudiantes de la Universidad de La Salle.

Figura 21. Metodología usada por los estudiantes de la Universidad de la Salle

Fuente: Autoras del Proyecto

El 100% de los encuestados considera que la metodología utilizada por los
estudiantes de la Universidad de La Salle fue la adecuada.

3.1.2 Resultados de la encuesta aplicada a las personas que participaron
en la capacitación y no conformaron negocio. La poblaciòn objeto de estudio
constaba de 142 personas y determinamnos una muestra de 46 personas con un grado
de confianza del 99% margen de error del 1% y varianza 10 obteniendo como resultado
las siguiente informaciòn:
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Caracterización de la población que participó en la capacitación

y no

conformó negocio.
Figura 22. Población participante del Proyecto que no conformó negocio

Fuente: Autoras del Proyecto

La participación de la población, objeto de estudio, que no conformaron negocio
se encuentra concentrada en el año 2014 con mayor número de participantes en las
localidades de Fontibon y Galán.

Composición Familiar.

Edad de los participantes
Figura 23. Edad de los participantes a la capacitación

Fuente: Autoras del Proyecto
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La edad de 35% de los participantes en la capacitación se encuentra en el rango
de 41 a 50 años; el 24% está en el rango de 31 a 40 años; el 20% en el rango de 20 a
30 años; el 15 % en el rango de 51 a 60 años y el 7% en el rango de 61 a 70 años.

Estrato socio económico.

Figura 24. Estrato socio económico al que pertenecen los participantes

Fuente: Autoras del Proyecto

El 78% de los participantes en la capacitación pertenece al estrato 2 El restante
22% pertenece al estrato 1.
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Estado civil
Figura 25. Estado Civil de los participantes

Fuente: Autoras del proyecto

Los participantes en la capacitación en un 67% están organizados en unión libre,
el 20% son casados; el 11% viudos y el 2% solteros.

Alcance y logros obtenidos.

Año de participación en la capacitación.
Figura 26. Año en el que acudieron a la capacitación

Fuente: Las autoras del Proyecto
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El 80% de las personas encuestadas se presentaron en el año 2014; en el año
2013 hubo un 15% de participación y en los años 2008, 2009 y 2011 solo un 2% de
participación, respectivamente.

Motivos que lo llevaron a capacitarse.
Figura 27. Motivos que lo llevaron a capacitarse

Fuente: Autoras del Proyecto

La motivación personal fue el motivo que condujo al 28% de los participantes a
acudir a la capacitación; el 26% lo hizo para adquirir nuevos conocimientos; el 22%
para emprender el negocio; el 20% por sugerencia de un amigo y el 4% para tener
alguna ocupación.
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No consolidación del proyecto.
Figura 28. Motivos por los cuales no consolidaron el Proyecto

Fuente: Autoras del Proyecto

La muestra manifiesta en su totalidad, el 100%, no haber consolidado su idea
de negocio por falta de recursos econòmicos.

Trabaja actualmente.
Figura 29. Número de participantes que actualmente trabajan

Fuente: Autoras del Proyecto

La mayoría de la población encuestada, el 76%, actualmente se encuentra
trabajando y sólo el 24% no lo está.
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Temas aplicados.
Figura 30. Temas vistos en la capacitación que aplican en su Proyecto

Fuente: Autoras del Proyecto

Según los resultados, se concluye que al no desarrollarse la idea de negocio, la
persona acude a empleos en servicios (de limpieza por días, aseadoras) en un 74%; el
26% obtiene sus ingresos como vendedor ambulante o de catálogos.

Conocimientos y expectativas del Proyecto.

Aspectos importantes para la realización del Proyecto.
Figura 31. Aspectos importantes tomados para la realización del Proyecto

Fuente: Autoras del Proyecto
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Las personas encuestadas resaltan, en un 65%, que el crecimiento personal fue
el factor fundamental en la participación del proyecto “Despertar Emprendedor” de la
Fundación; el 22 % llevar a cabo su idea de negocio y el 13% expansión del negocio.

Temas agradables en la capacitación.
Figura 32. Temas de la capacitación más agradables para los participantes

Fuente: Autoras del Proyecto

Los temas que más agradaron a los participantes fueron “perfil emprendedor”
con 26%; “estructura de costos” con el 24%; “flujo de ingresos” con el 22%; “propuesta
de valor” con el 17% y el 11% “segmentación de clientes”.

Temas no agradables.
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Figura 33. Temas de la capacitación menos agradables para los participantes

Fuente: Autoras del Proyecto

El 93% d elas personas encuestadas resaltan la aceptaciòn de todos los temas
dictados y manifiestan no estar en desacuerdo con ninguno de los temas impartidos, el
porcentaje restante no sintió agrado por temas como “canales de distribución” y
“costos”.

Metodologìa utilizada por los estudiantes de la Universidad de la Salle.
Figura 34. Pertinencia de la Metodología empleada por los estudiantes de la Universidad de La Salle

Fuente: Autoras del Proyecto
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El 100% de los encuestados coincide en manifestar que la metodología utilizada
por los estudiantes de la Universidad de La Salle fue la adecuada.

Valores a resaltar.
Figura 35. Valores planteados por la Fundación resaltados por los participantes

Fuente: Autoras del Proyecto

La totalidad de las personas encuestadas muestran agradecimiento con la
Fundaciòn Maria Luisa de Moreno y con la Universidad de La Salle por los aportes en
el Proyecto y resaltan todos los valores como los enseñados a lo largo de este
programa.
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3.2 Matriz DOFA.
Tabla 6. Matriz DOFA
MATRIZ DOFA – FIMLM

Penetración de la
sectores vulnerables.

Fundación

Reconocimiento
nacional
internacional de la Fundación.

DEBILIDADES

La intervención de la Universidad de La
Salle, a través de sus estudiantes de
último semestre, es fundamental en el
proceso, según lo manifiesta el 100%
de participantes.
Las personas que crean empresa,
después de la capacitación, aunque
son pocas (24), logran estabilizarse en
él.
Base de Datos con la información de
las personas capacitadas.
Programa “Despertar Emprendedor”
con cobertura en diferentes sitios de
Bogotá.
Secuencia del programa a través del
tiempo.
Quienes acuden a la capacitación en su
mayoría son bachilleres.
Gratificación de los asistentes con la
Fundación y reconocimiento de la
importancia de los valores allí
aprendidos.
Convenios establecidos con varias
entidades.

Algunos de los participantes asisten a
la capacitación por emplear el tiempo
en algo.

en

e

Motivación personal de los participantes
por adquirir nuevos conocimientos en el
área de emprendimiento y realizar su
proyecto de vida.
Extender el programa a los ciudadanos
pertenencientes al estrato 1 y al estrato
3.
Fuente: Autoras del proyecto

Los participantes encuentran que
existen temas como “Canales de
distribución” que no les aporta para el
desarrollo de su proyecto.
No
evaluar
objetivamente
la
colaboración de la Universidad y otras
entidades
y
no
ofrecer
acompañamiento a los estudiantes.
La Fundación no ofrece orientación ni
ayuda en la parte financiera del
proyecto.
Base
de
Datos
incompleta
y
desactualizada.
Asignación de capacitaciones en
sectores que no responden a la
convocatoria.
No participación de los ciudadanos en
los años 2010 y 2012 a la capacitación.

AMENAZAS

OPORTUNIDDES

FORTALEZAS

La mayoría de las personas, el 63%,
que acuden a la capacitación ofrecida
por
el
Programa
“Despertar
Emprendedor” es gente adulta que está
seriamente
comprometida
consigo
misma.
Los temas ofrecidos por el Programa,
en el 80%, son de gran interés para los
participantes.

Falta de recursos económicos de los
participantes, para crear su propio
negocio.
La disminución de personas asistentes
a la capacitación en los años 2010 y
2012.
Falta de seguimiento efectivo a los
participantes para la creación de su
negocio.
Poca
publicidad
del
Proyecto
“Despertar Emprendedor” en zonas
vulnerables de Bogotá.
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3.3 Propuesta de mejoramiento

El propósito de la Fundación Internacional María Luisa de Moreno de capacitar a
personas

emprendedoras

pertenecientes

a

poblaciones

vulnerables

social

y

económicamente, con el fin de que puedan crear su propio negocio, debe ser evaluado
a través de un seguimiento a los participantes en la capacitación, en relación a los
resultados en la aplicación de la misma.
Se sugiere crear, dentro de la fundación, un Comité o nombar a una persona
para que se haga responsable de mantener al día las bases de datos de los
participantes a las capacitaciones.

Este comité,

o esta persona,

debe encargarse, también, de realizar

periódicamente seguimientos que les permitan establecer cuál ha sido el desempeño
de los capacitados en su propio beneficio. Frente a los casos de no formación de
negocio, como es el propósito del Proyecto, buscar la manera y los mecanismos de
ayudarlos financieramente encontrando entidades que los apoyen.

Es importante antes de realizar la capacitación categorizar la población que ya
tiene conformado su idea de negoció de esta manera los temas tratados dentro del
modelo canvas pueden enfocarse más a la idea negocio propiamente desarrollada de
una manera más práctica.

Los temas administrativos y contables desarrollados por los estudiantes de la
Universidad de la Salle son importantes para el desarrollo de un proyecto de
emprendimiento pero es necesario de la misma manera caracterizar la población con
anterioridad para emitir un mensaje de mejor entendimeinto a la gente que va a iniciar
su idea d negocio.

77

4. CONCLUSIONES

En términos generales,

se pueden caracterizar a los participantes en las

capacitaciones, de la Fundación María Luisa de Moreno realizada por los estudiantes
de la Universidad de La Salle, como personas mayores de 40 años, de estado civil
unión libre y de estratos 1 y 2.

Quienes acuden a la capacitación lo hacen por motivación personal y quieren
adquirir nuevos conocimientos sobre emprendimiento pues están interesados en
desarrollar su propia idea de negocio con el objeto de resolver su precaria situación
económica en espera de contar contar con algún tipo de ayuda económica de parte de
la fundación.

El programa es aceptado en su mayoría por mujeres que desean colaborar con
la economía del hogar porque son madres solteras o madres cabeza de hogar.

Quienes acuden a la capacitación lo hacen impulsados por la idea de cristalizar
su idea de negocio de tipo producción, aunque muchos de ellos no lo llevan a feliz
término por la falta de recursos económicos.

Las personas que han logrado desarrollar su idea de trabajo obtienen ingresos
mensuales hasta de $ 1´000.000 que les permiten mejorar su calidad de vida. Quienes
no han logrado desarrollarla terminan empleándose en el sector de servicios o se
convierten en vendedores ambulantes.

Los temas administrativos y contables dictados por los estudiantes de la salle
son más receptivos y aplicados por la población que inicia el programa con una idea
de negocio ya constituida debido a que ponen en practivca cada uno de los
conocimientos adquiridos en la capacitación y llegan con ideas o ejemplos de la vida
real.
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Aunque las expectativas de los participantes al inciar el curso es el crecimiento
personal y profesional, en la mayoría de ellos no se cumple el crecimiento profesional
por inconvenientes económicos.

Sectores de alta vulnerabilidad social y económica, como Soacha, son grandes
beneficiados y receptores de este programa.

En otros sectores de menos

vulnerabilidad la respuesta al programa no tiene suficiente eco.

La Base de Datos que tiene la Fundación no se encuentra actualizada lo que no
permite obtener información completa de los participantes. Por consiguiente, es difícil
realizar un seguimiento.

La fundación Maria Luisa se ha encargado de difundir su programa a la
población perteneciente a su comunidad, por ende la mayoría de participantes son
adultos mayores por lo que es importante difundir el proyecto en más población y
generar segmentos o nichos de acuerdo a las edades y al enfoque.

Durante proceso de formación se encontró con varias dificultades que la hacían
pensar que tal vez estaba perdiendo su tiempo ya que se le dificultaba el entendimiento
de los temas vistos durante el programa, estructura de costos y canales de distribución
esto debido al dialecto técnico utilizado. A pesar de considerar que este proceso fue
bastante enriquecedor por los aprendizajes adquiridos, en el manejo cuentas,
balances, flujo de caja y perfil emprendedor.
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5. RECOMENDACIONES
Promover el Proyecto “Despertar Emprendedor” a personas jóvenes que
aprovechen su creatividad e ingenio como elementos recursivos para poner en marcha
su idea de negocio.

Es importane que atravez del resultado de la carracterizaciòn los estudiantes puedan
desarrollar un programa de cpacitciòn de acuerdo a la poblaciòn que se va a capacitar
para que sea de fàcil entendimiento y agrado. Especialmnte los temas de costos y
canales de distribuciòn.

Ofrecer a los participantes ayuda o soporte financiero que les permita crear su
propio negocio como proyección de sus valores corporativos; especialmente, el de la
solidaridadpara aquellas personas que no tienen iniciada su idea de negocio ya que es
una población que no esta dispuesta a sumir un riesgo de endeudamiento.

Llegar a sectores de alta vulnerabilidad social y económica con el fin de rescatar
de los peligros propios de su situación a las personas que no cuentan con un trabajo ni
recursos económicos que les permitan mejorar su calidad de vida.

Establecer, en

el

interior de la Fundación, un colectivo de personas que

realicen un seguimiento formal a quienes allí se capaciten con el fin de fortalecer su
ayuda en este campo.

Aprovechar los convenios con las diferentes entidades para que no solo le
ofrezcan soporte académico, sino que ofrezcan soporte financiero a quienes así lo
requieran.

Establecer reconocimientos a los participantes que se destaquen que les
permitan establecer su propia idea de negocio.
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ANEXOS
Anexo 1. Encuesta aplicada a las personas que participaron en la capacitación y no
conformaron empresa
FAMILIAS PRODUCTIVAS
Proyecto “Despertar Emprendedor”
OBJETIVO: Evaluar las dificultades que impidieron que un gran porcentaje de participantes no lograra
empezar a desarrollar el proyecto de negocio.

I. DATOS SOCIODEMOGRÁFICOS
Nombres: _______________________________
Edad: _______

Sexo:

Masculino

Apellidos: ______________________________
Femenino

Estrato Socioeconómico

Ciudad: _________________ Localidad: ________________________ Barrio: ___________________
Dirección: _________________________________________________ Teléfono: ________________

II. COMPOSICIÓN FAMILIAR
¿Estado civil?
Soltero(a)

Casado(a)

Unión libre

Viudo(a)

¿Nivel de escolaridad?
Primaria:

Completa

Incompleta

Secundaria:

Completa

Incompleta

Técnico :

Completa

Incompleta

Tecnológica

¿Cuál es su título obtenido? ___________________

Universitaria
¿Tiene personas a cargo?

SÍ

NO

Si su respuesta es sí, cuántos hijos tiene? _______________

III. ALCANCE Y LOGROS OBTENIDOS
1. ¿En qué año participó en el proyecto "Despertar Emprendedor"?
2008

2009

2010

2011

2012

2013

2014
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2. ¿Cuáles fueron los motivos que lo llevaron a participar en el proyecto "Despertar Emprendedor"
(capacitaciones ofrecidas por la Fundación Internacional María Luisa de Moreno en conjunto con la
Universidad de La Salle)?
Sugerencia de un amigo

Motivación Personal

Adquirir nuevos conocimientos

Tener alguna ocupación

Emprender un Negocio

3. De acuerdo con los objetivos propuestos por el proyecto "Despertar Emprendedor" en cuanto a
desarrollar una idea de negocio ¿cuáles fueron los motivos que le impidieron la creación del mismo?
Falta de recursos económicos

Motivos personales

No fueron claros los temas vistos

Otros

Especifique los motivos: __________________________________________
4. ¿Actualmente se encuentra trabajando?

SÍ

NO

Si su respuesta es afirmativa, por favor, indique ¿cuál es su ocupación? _________________________
5. ¿En su trabajo actual cuál de los siguientes temas está aplicando en su negocio?
Finanzas

Mercadeo

Clientes

Costos

Servicios

Comercio

Otro, cuál? ___________________

IV. CONOCIMIENTOS Y EXPECTATIVAS DEL PROYECTO
1. ¿Cuáles de los siguientes aspectos considera importantes para la realización y/o participación del
proyecto "Despertar Emprendedor”?
Crecimiento personal y profesional

Llevar a cabo una idea de negocio

Fortalecimiento o expansión de su negocio
Otro
¿Cuál? __________________________________________
2. ¿De acuerdo con el plan de capacitaciones cuáles de los siguientes temas vistos fueron de su agrado
y compresión?
Perfil del Emprendedor

Estructura de costos

Flujo de Ingresos

Segmentación Clientes

Canales de Distribución

Propuesta de Valor

¿Otro cuál? _________________________________________________________________________
3. ¿De acuerdo con el plan de capacitaciones cuáles de los siguientes temas vistos No fueron de su
agrado y compresión?

Perfil del Emprendedor

Estructura de costos

Flujo de Ingresos
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Segmentación Clientes
Canales de Distribución
Propuesta de Valor
¿Otro cuál? _________________________________________________________________________
4. ¿Considera que la metodología que utilizaron los estudiantes de la Universidad de La Salle fue la
adecuada?
SÍ

NO

¿Por qué? __________________________________________________________________________
5. ¿Cuáles de los valores de la FMLM cree usted que aporto más a su formación como persona o
proyecto de vida?
Solidaridad

Respeto

Responsabilidad

Compromiso

Servicio

Todas las anteriores

Honestidad

¿Por qué? __________________________________________________________________________
6. De acuerdo a los valores y competencias humanas, expuestas en el proyecto "Despertar
Emprendedor" de la FMLM. ¿Cómo cree usted que puede aportar a construir una mejor sociedad?
Especifique _________________________________________________________________________
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Anexo 2. Encuesta aplicada a las personas que participaron en la capacitación y
conformaron empresa
OBJETIVO: Identificar el impacto generado por el proyecto "Despertar Emprendedor" en el desarrollo de
ideas de negocio.

I. DATOS SOCIODEMOGRÁFICOS
Nombres: _______________________________
Edad: _______

Sexo:

Masculino

Apellidos: ______________________________
Femenino

Estrato Socioeconómico

Ciudad: _________________ Localidad: ________________________ Barrio: ___________________
Dirección: _________________________________________________ Teléfono: ________________

II. COMPOSICIÓN FAMILIAR
¿Estado civil?
Soltero(a)

Casado(a)

Unión libre

Viudo(a)

¿Nivel de escolaridad?
Primaria:

Completa

Incompleta

Secundaria:

Completa

Incompleta

Técnico :

Completa

Incompleta

Tecnológica

¿Cuál es su título obtenido? ___________________

Universitaria
¿Tiene personas a cargo?

SÍ

NO

Si su respuesta es sí, cuántos hijos tiene? _______________

III. ALCANCE Y LOGROS OBTENIDOS
1. ¿En qué año participó en el proyecto "Despertar Emprendedor"?
2008

2009

2010

2011

2012

2013

2014

2. ¿Cuáles fueron los motivos que lo llevaron a participar en el proyecto "Despertar Emprendedor"?
(capacitaciones ofrecidas por la Fundación Internacional María Luisa de Moreno en conjunto con la
Universidad de La Salle).

Sugerencia de un amigo

Motivación Personal

Adquirir nuevos conocimientos

Emprender un Negocio

Tener alguna ocupación
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3. ¿Tenía una idea de negocio al iniciar las capacitaciones o esta fue resultado del proyecto?
SÍ
NO
¿Especifique cuál era su idea de Negocio? _________________________________________________
4. De acuerdo con los objetivos propuestos por el proyecto "Despertar Emprendedor" en cuanto a
desarrollar una idea de negocio, ¿cuál fue la idea de negocio que llevó a cabo?
¿Especifique su idea de Negocio? _______________________________________________________
5. ¿Cuánto tiempo lleva desarrollando su negocio?
1 - 2 años

2 - 3 años

3 - 4 años

4 - 5 años

Mas de 5 años

6. De acuerdo con el negocio que actualmente tiene, cuáles son sus ingresos promedio mensuales?
$0 - $1.000.000

$1.000.001 - $3.000.000

$3.000.001 - $5.000.000

$5.000.001 - $8.000.000

$8.000.001 - $10.000.000

Mas de $10.000.000

7. ¿Continúa capacitándose?
SÍ

NO

¿En qué otras áreas? _________________________________________________________________
8. ¿Qué aspectos de los vistos en el Proyecto de Capacitación Empresarial aplica para la planificación
de su negocio?
Especifique __________________________________________________________________________
9. ¿Cuántos empleados tiene actualmente?
1 - 2 Personas

2 - 3 Personas

Más de 3 Personas

No tiene Empleados actualmente

IV. CONOCIMIENTOS Y EXPECTATIVAS DEL PROYECTO
1. ¿Cuáles, de los siguientes aspectos, considera importantes para la realización y/o participación del
proyecto "Despertar Emprendedor”?
Crecimiento personal y profesional

Llevar a cabo una idea de negocio

Fortalecimiento o expansión de su negocio
Otro
¿Cuál? _____________________________________________________________________________
2. ¿De acuerdo con el plan de capacitaciones cuáles de los siguientes temas vistos fueron de su agrado
y compresión?
Perfil del Emprendedor
Estructura de costos
Flujo de Ingresos
Segmentación Clientes

Canales de Distribución

Propuesta de Valor

¿Otro cuál? _________________________________________________________________________
3. De acuerdo con el plan de capacitaciones, ¿cuáles de los siguientes temas vistos No fueron de su
agrado y compresión?
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Perfil del Emprendedor
Perfil del Emprendedor

Estructura de costos

Flujo de Ingresos

Segmentación Clientes
Canales de Distribución
Propuesta de Valor
¿Otro cuál? __________________________________________________________________________
4. ¿Considera que la metodología que utilizaron los estudiantes de la Universidad de La Salle fue la
adecuada?
SÍ
NO
¿Por qué? __________________________________________________________________________
5. ¿Cuáles de los valores de la FMLM cree usted que aporto más a su formación como persona o
proyecto de vida?
Solidaridad

Respeto

Responsabilidad

Compromiso

Servicio

Todas las anteriores

Honestidad

¿Por qué? __________________________________________________________________________
6. De acuerdo a los valores y competencias humanas, expuestas en el proyecto "Despertar
Emprendedor" de la FMLM. ¿Cómo cree usted que puede aportar a construir una mejor sociedad?
Especifique __________________________________________________________________________
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Anexo 3. Casos ejemplarizantes

Testimonios de personas que asistieron a los procesos de capacitación
1. Fabricación bases para cama

Este fue uno de los casos que nos llamó mucho la atención, la señora Rosa
Águeda Castaño, de 67 años de edad y con un nivel de escolaridad muy básico ya que
solo estudio hasta el cuarto grado de primaria, es propietaria de una pequeña fábrica
de bases para cama; un negocio bastante prospero de más de cinco (5) años de
acuerdo con lo relatado por la señora Rosa Águeda Castaño; los motivos que la
llevaron a participar en el proyecto Despertar Emprendedor, fue la idea de adquirir
conocimientos que le permitieran seguir desarrollando su negocio. Durante proceso de
formación se encontró con varias dificultades que la hacían pensar que tal vez estaba
perdiendo su tiempo ya que se le dificultaba el entendimiento de los temas vistos
durante el programa, esto debido al dialecto técnico utilizado. Durante todo su proceso
se apoyó en el soporte que le brindó una compañera de la capacitación la cual le
explicaba cada término que no entendía. A pesar de considerar que este proceso fue
bastante enriquecedor por los aprendizajes adquiridos, no continuó participando en los
programas del proyecto.

2. Fabricación de jabones de barra
Este es un negocio que lleva aproximadamente 3 – 4 años en desarrollo; este
negocio se dedica a la fabricación y venta directa de jabones de barra en el municipio
de Mosquera, su dueña la señora María Rincón de 51 años de edad, inicio este
proyecto para mejorar su calidad de vida y obtener recursos permitiendo así sacar
adelante a su familia.
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La señora María Rincón inició en el Programa “Despertar Emprendedor” con el
objetivo de obtener la formación adecuada para desarrollar su negocio y convertirlo en
el sustento de toda su familia ya que la mayoría de su familia estaba involucrada en
este proyecto.

3. Fabricación de Pijamas

Este es el negocio de la señora María Tapia, quien a sus 59 años de edad y si
sus enfermedades no le impidieran continuar, sería su única y mayor fuente de
ingresos. Este negocio lleva en desarrollo desde hace aproximadamente 4 años. La
señora Maria Tapia es quien fabrica y vende los pijamas.
Participar en los programas del proyecto “Despertar Emprendedor” le permitió
crecer como persona y sentirse una persona productiva no solo en su núcleo familiar
sino también en la sociedad.
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ADDENDA
La mayoría de los participantes en los programas del proyecto “Despertar Emprendedor”
pertenecen al sexo femenino, muchas son mujeres madres cabezas de hogar, quienes luchan
día a día por sacar adelante a sus familia; en otros casos, encontramos mujeres quienes
desean aportar a la economía de sus hogares; también existen mujeres que desean obtener el
reconocimiento de sus hijos y familiares y, por este motivo, participan de los programas
ofrecidos por la Fundación.

